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ABSTRACT 
 
This study empirically examines the effect of sales call anxiety (SCA) on salesperson 
performance, good performance in the form of sales volume and sales interactions. This study tested the 
hypothesis to identify early factors (antecedents) that may affect the sales call anxiety (SCA). Initial 
factors suspected as the cause of anxiety in sales interactions (SCA) are divided into two conditions, 
namely canvassing and closing condition. Canvassing consisted of meeting new people, customer with 
high social status, and being assertive, while the closing is a condition consisting of asking for 
commitment, and discussing performance with sales manager. The population in this study is all life 
insurance company salesperson in Palangkaraya. In this study, questionnaires were distributed to 200 
people a life insurance salesperson, and then used as a sample is a total of 147 respondents who have a 
tendency to trait-NA. The sampling method used was purposive sampling. The analysis showed that when 
the salesperson must meet new customers, customers with a high social status, when they should be able 
to introduce himself and mission well (canvassing), when they should ask for customer commitments after 
several meetings and interviews with candidates customers, and when the salesperson must discuss the 
results of their performance with the sales manager (closing), causing anxiety for the salesperson, 
because when interacting with potential customers, they have a negative perception of the ability of self, 
negative perceptions of the mind customers in assessing their work when interacting, the emergence of 
physiological symptoms, and they take action "escape" of the situation, or the so-called protective action. 
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Penelitian ini secara empiris menguji pengaruh sales call anxiety (SCA) pada kinerja tenaga 
penjual, kinerja bagus dalam bentuk volume penjualan dan interaksi penjualan. Penelitian ini menguji 
hipotesis untuk mengidentifikasi faktor-faktor awal (anteseden) yang mungkin memengaruhi sales call 
anxiety (SCA). Faktor awal yang diduga sebagai penyebab dari kecemasan dalam interaksi penjualan 
(SCA) dibagi menjadi dua kondisi, yaitu canvassing dan closing. Canvassing terdiri dari bertemu orang 
baru, pelanggan dengan status sosial yang tinggi, dan bersikap tegas, sedangkan closing adalah suatu 
kondisi yang terdiri dari meminta komitmen, dan mendiskusikan kinerja dengan manajer penjualan. 
Populasi dalam penelitian ini adalah tenaga penjual semua perusahaan asuransi jiwa di Palangkaraya. 
Dalam penelitian ini, kuesioner dibagikan kepada 200 orang tenaga penjual asuransi jiwa, dan yang 
digunakan sebagai sampel sebanyak 147 responden yang memiliki kecenderungan untuk trait-NA. 
Metode sampling yang digunakan adalah purposive sampling. Hasil analisis menunjukkan bahwa ketika 
tenaga penjual harus memenuhi pelanggan baru, pelanggan dengan status sosial yang tinggi, ketika 
mereka harus mampu memperkenalkan diri dan misinya dengan baik (canvassing condition), ketika 
mereka harus meminta komitmen pelanggan setelah beberapa kali pertemuan dan wawancara dengan 
kandidat pelanggan, dan ketika tenaga penjual harus membahas hasil kinerja mereka dengan manajer 
penjualan (closing condition) menyebabkan kecemasan bagi penjual, yaitu mereka memiliki persepsi 
negative tentang kemampuan diri, persepsi negatif dari pikiran pelanggan dalam menilai pekerjaan 
mereka saat berinteraksi, munculnya gejala fisiologis, dan mereka mengambil tindakan "melarikan diri" 
dari situasi, atau yang disebut tindakan protektif. 
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